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Curso avanzado de negociacién internacional para empresas
agroalimentarias

ﬂ 17/09, 23/09 e 1/10 De 9.00a17:00 h 9 Edificio FEUGA (Santiago de Compostela)

Esta  formaciébn  practica esta  dirixida O curso combina formacion practica, exercicios
exclusivamente a empresas socias do Cluster aplicados e simulacions de negociacion.
Alimentario de Galicia que queiran reforzar as Ademais, as empresas asistentes poderan

stias capacidades de negociacion internacional, desfrutar dunha sesién privada de asesoramento
preparar mellor as suas reuniéns comerciais e de 1 hora cos titores, para perfeccionar as suas
ganar seguridade na defensa da sua proposta de habilidades negociadoras e resolver dubidas
valor ante compradores, importadores e concretas vinculadas a sua actividade comercial.
distribuidores. Esta sesion estara financiada polo Cluster.

Ao longo de tres xornadas, as empresas L. .,
participantes traballaran o seu perfil negociador, Mais informacion
construirdn un pitch comercial adaptado & sua global@clusaga.org
empresa e practicaran situacions reais de

negociacion. FORMULARIO DE INSCRICION

Dia 1. Descubre o teu perfil negociador e crea o teu pitch de negociacion

17/09 Autodiagnostico do perfil negociador
Analise do estilo de negociacion, fortalezas e areas de mellora
9.00-17.00h Construcién dun discurso comercial eficaz
Edificio FEUGA (Santiago) Presentagjén da proposta de valgr ellrjte. potencigis compradores
Preparacion previa dunha negociacion internacional
Definiciéon de obxectivos, limites e marxe de manobra
Adaptacién da mensaxe comercial ao mercado, canle e tipo de
comprador

Dia 2. Negocia 3 casos practicos como a tia empresa individual

23/09 Casos practicos de negociacion aplicados a empresa
Xestion de obxecciéns e defensa da proposta de valor

9.00-17.00h Negociacion de prezos, marxes e condicidns comerciais

Edificio FEUGA (Santiago) Loxistica, exclusividade, volumes e prazos comerciais

Dia 3. Negociacion con compradores internacionais

1/10 Preparacion de reunions con compradores internacionais
Adaptacién do argumentario ao interlocutor e mercado

9.00-17.00h Negociacion en contextos de exportacion, feiras e axendas B2B

Edificio FEUGA (Santiago) Identificacion de oportunidades e proximos pasos comerciais

FORMADORES

Miguel Angel Souto Fraga
Consultor e formador especializado en @ Nachy Lépez Queipo
vendas, marketing e negociacién comercial CEO e fundadora de In&Out International
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claster alimentario de galicia



https://forms.zohopublic.eu/clusaga/form/FormGeneralprueba/formperma/dpwXRYFs7dVDOrOwi5MnyImdKuu8Niy9CXI6WKRAiIo?nombre_evento=CursoNegociaciacion092026
mailto:bdm@clusaga.org
https://www.linkedin.com/in/miguelangelsouto/
https://www.linkedin.com/in/nachylopez/
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